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Introdução

Uma das frases que mais ouvi em relação às pessoas carismáticas foi “aquele ali nasceu carismático, afinal, ser carismático é um dom”. Eu poderia até acreditar nesta afirmação caso eu não tivesse experimentado na pele as mudanças que o tempo e a vida trouxeram até mim.

Vítima de intenso bullying na infância e adolescência, entendi que existem hábitos que podem transformar um nerd arrogante e sem graça em um extrovertido comediante de classe. Talvez minha vida social fosse muito melhor há anos se eu lesse este livro que você está prestes a ler, caro(a) leitor(a).

Mesmo tendo um passado no quase completo anonimato, descobri com o decorrer dos anos que ser carismático é possível, desde que haja a busca por mudanças, sendo algumas delas bem radicais. O primeiro passo é querer. O segundo é tentar.

Nas próximas páginas desta obra você encontrará uma série de dicas simples, mas que podem ser muito poderosas se usadas no cotidiano. Você pode estar pensando: se ser carismático depende de seguir dicas simples, então por que a minoria das pessoas é carismática, e não o contrário? A resposta está no fato de que vivemos em um mundo de pessoas “fechadas” em suas pequenas bolhas, limitadas pelas fronteiras de seus mundos confortáveis.

Ser carismático é, antes de tudo, uma característica exclusiva dos corajosos. Sua zona de conforto está boa demais para passar por alguns abalos? Então pare de ler este livro agora mesmo, pois novos hábitos terão que ser aprendidos daqui para frente.

Porém, penso eu que ao adquirir este livro algo dentro de você clama por socorro. Deseja realmente sair do anonimato completo e passar a ser notado e conhecido como “portador do dom do carisma”? Se sim, então você fez a escolha correta ao adquirir este livro.

Durante a leitura, traga à sua mente a imagem das pessoas carismáticas que você conhece e coloque à prova as dicas dos capítulos a seguir. Você perceberá que são instruções óbvias e sem segredo (com exceção do espelhamento), mas extremamente eficazes se aplicadas de forma correta.

Dê atenção a cada instrução deste manual para futuros carismáticos e aplique desde já cada novo aprendizado. Boa sorte!


Antes de Continuar…

Antes de continuar, quero lhe dizer algo importante. Em meu site oficial você encontrará inúmeros conteúdos gratuitos, entre eles: livros, artigos, testes e muito mais! Visite-o agora mesmo para acessar todo o conteúdo. Garanto que você irá gostar! Acesse:
www.danilohgomes.com


Espelhamento

A antropologia afirma claramente que, apesar de serem sociais, os seres humanos não se associam de forma rápida e gratuita. Com o passar dos anos, algo intrigou os estudantes das ciências sociais. Sendo o homem um ser que, na maioria das vezes, interage abertamente somente com os de sua confiança, como pode em alguns casos um simples e bom vendedor eloquente convencê-lo de comprar qualquer coisa?

Após muitos estudos relacionados à arte da persuasão, um termo surgiu na França nomeando esta ligação que bons comerciantes criam com seus clientes em pouquíssimo tempo e que os influenciam a comprar seus produtos. Rapport é um termo de origem francesa que significa algo como “conexão entre duas pessoas” (não possui tradução para a língua portuguesa).

Todos os estudos relacionados ao Rapport não foram em vão. Muitas técnicas para se estabelecer uma “conexão forte” com o outro foram descobertas, testadas e comprovadas. Uma destas técnicas, atualmente citada em praticamente todas as palestras de Coaching, é a técnica de espelhamento.

O ato de espelhar, sob a ótica da ciência da mente, consiste em imitar os gestos e a personalidade do indivíduo com o qual interagimos. As pessoas mais carismáticas que você conhece provavelmente utilizam esta técnica sem ao menos perceberem.

Alguém que usa o processo de espelhamento tende a agir de forma similar às pessoas com quem interage. Um bom carismático não fala frases recheadas de palavras cultas em uma roda onde impera o vocabulário extremamente comum. E nem almoça seguindo regras de etiqueta em uma mesa onde se come de boca aberta e com colher. O carismático sempre se adéqua ao ambiente que está inserido.

Em suma, o ato de se espelhar é nada mais do que interagir com o outro e entrar em seu mundo agindo de forma familiar aos olhos do sujeito. Tudo o que soa familiar para uma pessoa a inspira ter confiança. Nisto consiste o espelhamento.

Como toda técnica, o espelhamento exige treino. Pessoas com personalidade mais fechada tendem a ter mais dificuldade de modificar seus trejeitos, portanto, se você pertence a esta classe de pessoas, tenha paciência. Sujeitos totalmente fechados e que não se esforçam para adequar-se aos ambientes possuem dificuldades para atrair a confiança e atenção das pessoas. Estas ainda correm o risco de serem tachadas como arrogantes e antipáticas.

Ao contrário dos extremamente fechados, os carismáticos agem de maneira simples e aberta com a maioria das pessoas e, sem perceber, “copiam” os gestos e trejeitos daqueles que estão à sua volta. Existem alguns políticos que, mesmo possuindo um altíssimo nível de instrução, propositalmente cometem erros de português para atrair a confiança do povo brasileiro (que possui vocabulário escasso). Temos então um grande exemplo de espelhamento.

Enquanto conversa com alguém, preste atenção em seus costumes. Observe atentamente e descubra: se a pessoa é aberta ou fechada, se é mais despojada ou mais reservada, se é culta ou simples, de quais assuntos gosta, se fala muito ou pouco, se foge do contato visual, se gosta de proximidade ou distância etc.

Quanto mais parecido com as pessoas do meio em que estiver inserido, mais carismático você será. Ao agir de forma similar aos outros, automaticamente você será visto como alguém “próximo”. Quem já ouviu a frase “sei que te conheci há pouco tempo, mas parece que já te conheço há anos”, sem perceber (ou percebendo) usou a técnica de espelhamento.

Os efeitos são incríveis! Caso use esta técnica, as pessoas próximas a você te tratarão de forma diferente. Enxergarão em você alguém digno de confiança. Frases como “você é um dos meus” ou “eu fui com a sua cara” se tornarão rotina. Assim como o camaleão transforma as próprias cores de acordo com o ambiente em que está inserido, uma pessoa carismática se comporta de forma compatível com o outro.

Pode parecer difícil, mas não é. Inicialmente você se sentirá confuso algumas vezes focando nos trejeitos do outro em vez de focar no que está sendo falado. Isto é normal. Com o passar do tempo, se adequar às outras personalidades se tornará um hábito que trará benefícios significativos para a sua vida social.


Sorriso

Sente-se em frente à sua televisão e assista a programação aberta por pelo menos 30 minutos. Durante este tempo, observe com mais atenção as propagandas comerciais. Não há dúvidas de que a cada três propagandas, duas mostrarão pessoas sorrindo. O sorriso possui um poder mágico!

Busque em sua memória pessoas carismáticas que não sejam sorridentes. A dificuldade será imensa. Uma simples movimentação da boca que traz à tona a dentição provoca várias reações positivas no organismo de quem a observa.

''… Sorria! Sorrir abre caminhos, desarma os mal humorados, contamina. Mas sorria com a alma, não apenas com os lábios …''

Lee Waider

A imagem do sorriso, graças à mente humana, está intimamente ligada ao que é confiável e feliz. Somos guiados instintivamente a seguir aquilo que nos traz felicidade, ou pelo menos, aparenta possuir alguma ligação com a alegria. Alguém sorridente, consequentemente, torna-se atraente em seus meios sociais. Eis aí uma grande qualidade do carismático: o sorriso.

Pessoas que não sorriem com muita frequência são tachadas como mal-humoradas. Como resultado, são vistas como indivíduos “sem conteúdo” ou de “pouca conversa”. O ser humano é um ser social, sendo assim, sente profunda necessidade de se relacionar, conversar, interagir.

O sorriso é, sobretudo, um admirável convite para pessoas que desejam se relacionar. Até o pior dos ranzinzas permite-se alegrar um pouco diante de um belo sorriso. A sutil mensagem embutida por trás da imagem de um sorriso é “tudo está bem, vamos nos alegrar”.

Pratique o sorriso! Mas sem exageros, é claro. Não saia por aí sorrindo constantemente e sem motivos, senão a imagem que você irá passar não é a de uma pessoa feliz, mas de um(a) completo(a) maluco(a). Sorria sutilmente para as pessoas mesmo que estas não provoquem o seu sorriso.

Diante de um belo gesto, sorria. Diante de um cumprimento, sorria. Diante de um favor, sorria. Diante de uma despedida, sorria. Quanto mais sorrisos você der para os outros, mais sorrisos você receberá de volta. Como consequência, as pessoas terão uma imagem positiva a seu respeito registrada em suas memórias.

Caso você faça parte das pessoas que não possuem um sorriso muito bonito, pelo menos sorria sem abrir a boca. Assim os efeitos também serão positivos. Não levará muito tempo para que todo o seu organismo se acostume com este novo “cotidiano sorridente” e o ato de sorrir torne-se uma reação automática.

Para melhores resultados, tente sorrir sem motivos e sozinho(a). O fato de sorrir, mesmo sem motivação, faz com que o cérebro libere serotonina (o famoso hormônio da alegria).

Você já sentiu fome e decidiu mascar chiclete? Ao mascarmos um chiclete, mesmo que não venhamos a ingerir nada, enganosamente nos sentimos saciados. Isto ocorre porque, ao mastigarmos algo por várias vezes e por certo


